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Las farmacias, un
negocio que se renueva

Con laincorporacion de nuevas lineas de productos y servicios, este giro ofrece mas
oportunidades para emprender. Y las franquicias mantienen el liderazgo gracias
a gue cuentan con marcas ya posicionadas en el mercado.

No hay tesoro mas valioso que la
salud; asi, con el respaldo de un
organismo sano, la vida es una
fuente inagotable de aventuras y
alegrias. Enla proteccién de tan
preciado bien, las farmacias desem-
pefian un papel importante: en sus
productos y servicios —que siempre
deben respetar las indicaciones

de los especialistas médicos- las
personas encuentran una via para
recuperar o fortalecer su vigor.

Por otro lado, desde la perspecti-
va de los negocios, dicha situacién
ubica a las farmacias como una
opcién con alto potencial para
emprender. Sin embargo, hay
que tomar en cuenta que duran-
te las Gltimas dos décadas, este
giro ha evolucionado en forma
significativa en México. Se trata
de una transformacién -rica en
oportunidades aunque también en
retos— que cualquier persona inte-
resada en el sector debe entender.

En primer término, factores
demograficos y de salud publica
sugieren que las farmacias (v la
industria farmacéuticd en general)
encontraran un terreno fértilens
el pais. Por un lado, segin cifras
de 2014 del Consejo Nacional de
Poblacién (Conapo), la comunidad
nacional incluye a 117 millones de
mexicanos mayores de 60 aios
(9.7% del censo total); para 2025,
este segmento poblacional abar-
card 172 millones de personas, y en
2050 a 32.4 millones. Para tener una
vida sanay plens, estos adultos
mayores necesitaran atencion
médica de alta calidad, dela cual se
derivard la prescripcién de medica-

mentos y suplementos especiales.

Al mismo tiempo, segiin datos de
la Secretaria de Salud, el estilo de
vida de muchos mexicanos (mala
alimentacién, baja actividad fisica,
arraigo de hibitcs insalubres) esta
aumentando los casos de enfer-
medades crénicc degenerativas.
Prueba de ello esla obesidad (que
afecta al 70% de la poblacién
adulta mexicana), condicién de
la cual se derivan graves conse-
cuencias como diabetes mellitus,
hipertension arterial e infarto
agudo al miocardio. Con el fin de
aliviar o contener el progreso de
estos males, la educacion, el saber
médico v la oferta farmacéutica
son aliados clave.

Aestas dos situaciones —enveje-
cimiento de la poblacion y auge de
enfermedades crénicas—, habria
que afiadirle otro factor. Uno que
no es digno de celebrar, pero que re-
presenta un hecho incuestionable:
alahora de proveer medicarnentos,
los servicios pablicos de salud no
siempre operan con la eficiencia
y la prontitud requeridas. De ahi
que muchas familias, aunque estén
afiliadas a un sistema pablico de
salud (como IMSS, Seguro Popular
01SSSTEL), opten por adquirir
directamente los farmacos gue
necesitan. De acuerdo con estu-
dios del [nstituto Nacional de
Salud Publica (INSP), en escala
nacional, el 30% de los afiliados
al Seguro Popular no recibe —por
cuestiones de desabasto-todos
los medicamentos que requiere su
tratamiento (en entidades como
Jalisco, Quintana Roo y el Distrito
Federal, la situacién afecta al 50%

de los adscritos).
Asimismo, en varios segmen-
tos del consumo (medio vy alto,

segln analistas), las personas
no quieren acudir a la farmacia
sélo para remediar problemas.
“También buscan opciones nove-
dosas que les ayuden a mejorar su
nutricién, a fortalecer su salud,
a prevenir enfermedades; son
individuos bien informados que
se preocupan permanentemente
por el bienestar de su organismo’,
dice Alma Delia Garcia, directo-
ra Comercial y de Marketing de
Indra Farmacias. Esta cadena de
establecimientos farmacéuticos
(16 en total; 14 franquicias en
el Distrito Federal y dos sedes
propias en Veracruz y Querétaro)
se especializa en medicina alter-
nativa y su oferta estd dirigidaa
personas que prefieren productos
naturales y que desean esquivar
los efectos secundarios de los
farmacos tipicos.
EL NUEVO ROSTRO DEL MERCADO
La evolucién del sector farmacéu-
ticc mexicano tarnbién se nota
en otro aspecto. La tradicional
botica de barrio (independiente)
pierde terreno ante las cadenas de
farmacias y los supermercados que
han afadido productos y servicios
farmacéuticos a su oferta (dichas
opciones ya significan méas del 80%
de las ventas del nicho local).

En el caso ce las cadenas (60%
de las ventas, segun calculos de la
consultora IMS Health), la mayoria
de las marcas usa el esquema de
franquicia para crecer territorial-
mente. Al mismo tiempo, su perfil
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de negocios nada tiene que vercon  da 500,000). Seguin la Comision  Luis Potosiy Jalisco) y ya prepara

lo que se observaba hace tresdéca-  Federal para la Proteccién de sumodelo de franquicias.

das, y hoy seclasifica en farmacias  Riesgos Sanitarios (Cofepris), UNA RECETA PARA TODOS

especializadas en medicamentos estos servicios tienen un costo  para participar en este sector, la

genéricos (o que venden éstos y promedio de entre $25y $50 adquisicion de una franquicia es

de patentg); esta}fv.lcmrmentos con -generando ingresos anuales una opcion viable v que ofrece di-

consultorio médico;y lugaresque  de hasta $8.300 millones— En - yersas opciones: estableciientos

ahorran la visita al stper (porque algunas farmacias, la consulta  apfocados en farmacos (patente,
también comercializan suplemen- ~ ©3 gratuita, pero impulsa la genéricos o ambos), conceptos que

tos, abarrotes, productos de belleza ad_quisic.ién de procuctosenla  gharcan otro tipo de productos y

y cuidado personal, pago de servi- ~ [TSTMa tienda. ) ) servicios, farmacias que incluyen

cios publicos y privados, recargas ~_ Aunqueelp exfil del negocio consultorio, lugares especializados

para teléfono mévil, etc.). ha evolucionado, hay un factor en medicina no tradicional, etc.
Impulsados por el contexto de importante que aiin permanece. . occibn del esquema ideal,
salud y aprovechando sus valores Las farmacias son entidades alta- en ese sentido, depénderé de un

de ubicacién y horario (24 horasen mente reguladasy vigiladaspara: 416 serig del entorno: presen-

muchos casos), estos renovados evitar la venta de farmacos no au- cia de otras marcas, penetracién de

conceptos farmacéuticos, segiin torizados, caducos o con pr eCiO_S los servicios de salud (en el caso de
diversos indicadores, son la opcion DO avalados: COUtFOMT el manejo los modelos que incluyan consul-
con mayor potencial para empren- ¥ la venta de medicamentos espe- torios), prevalencia en el area de
der enelnicho: ciz{le's (como ]gs.que e.xige;%.n regeta ciertas enfermedades, potencial

« E178% de los medicamentos médica); PFDh]bH.” la distribucién para la diversificacién (sobre
que se consumen en Méxicosont ~ de productos “milagro”y en el todo en provincia pues hay que
genéricos (considerando los sec-  €as0 de las consultas, certificar considerar que qu eciticamente
tores publico y privado), segiinla  A41P efrsg[lal médicoqueatiende ) municipios, los stiper mercados

Céamara Nacional de la al le-thO; entre otr(:-s,aspecvtos tienen baja presencia lo que abre

Farmacéuticd (Canifarma). En m;: it(jggd dos pd(l[‘tg(“gfeﬁrtf' oportunidades para las farmacias

comparacién con los productos 11 todocaso, S de este que incluyen venta de otros pro-

de plﬁtente, estos fém?acos son, en 3;:1%)?1121[:1:0\,1&3 lce];eay 1i:1dto ductos no farmacéuticos), etc.
promedio, hasta 60% més baratos on clara: s sciert En cualquier circunstancia, “hay
LI Le existen casos en los que  3UC atienden un requerimiento Le entender que este NEgocio es
gjiigamncial de costo es atin 4 f.'ur@amental ~la salud-, l-as far- ?mo dondela L(‘:lalidad, al p%oducto
mayor). Aungue su precio puede fnaclas, s.obro todoen /aJetreada y atencion al cliente son la clave
significar una menor utilidad, cot1d1amd-aq’de hoy.estanenuna. gq) gyt Se puede decir que somos
ignorar estos medicamentos 1o buena- posm?n para cubrirotras un nicho “anti-crisis’, porque la
esuna buena idea. necesidades. "La g.el.'lte CNCUEN"  salud siempre sera una prioridad,

Datos de la consultora Kantar éffj?r:c?jg(tir(;)Z?!J“L/:r)zgi;iljna algo que trasciende los momentos

Worldpanel sefialan que seis de RN o economicos; pero hay que tener

cada 1(13) familias mex;‘lcanas acu- PN rapiday competltivapara comprom?so con ?;Ci'dlidad",

den ala farmacia para comprar solucionar otras neceSJ.dgdef; afirma Ruth Sedano, gerente de
mercancias que no son farmacos importantes: comprar alimentos Franquicias de Farmacias GI.

(champ(, dentifrico, desodoran- ¢ SWMOs para elhogan pagar  perg cadena cuenta con 16 afos de

te, jabon, etc.). De igual forma, ens servicios o recargar el celular. historia y esta especializada en
l0s 15,000 puntos de venta afi- .l;sto, adt?mas. (i1ver"sif1ca los _medlcamentos genéricosy ot’ros
liados a la Asociacién Nacional mg?_‘“““’ d&,},l negocio, apunta insurmos parala salud, ademas de
de Farmacias de México PfleJaﬂd.TC' Sala%ar, director ' que ‘ofr.ece consultas en sus esta-r
(Anafarmex), los abarrotes y (:omeraal’de S_L‘)-p;)er }‘farmauas blec11111eptos. H_oy, cuenta c_on mas
los articulos de perfumeria ya banta‘ Mama E“()Lfl mérca., qug . de1,000 ”a,“q‘?mas r.ep artidasen
representan entre 50 y 60% de Corﬁblﬂd L.M mgc@, .591’361 ytienda todoel terI.'ltorllo mexicano.
1as ventas. d.e conveniencia, inicio opera- Ante la'( Q1ver51dad df’" _modelos,

- En escala nacional, en los esta- clones en:lgg.)_Q en la ciudad de los reql_llgltos Y beneficios de ca'cla
blecimientos con consultorio Aguascal le_nLgs yhoy cugnta con  franquicia varian. En la mayoria
se ofrecen alrededor de 400,000 23 efs'tab160111‘1.1911tos propios (en su 'de los cass)}s, las marcas of;‘recen
consultas diarias (el IMSS brin- entidad de origen, Zacatecas, San  informacién para potenciales Pagina 2 5
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franquiciatarios (o por lo me- entre cuatro y 10 afios. franquicias y 155 tiendas propias.
nos datos de contacto paralos La utilidad neta presenta im- Su concepto elimina los mostrado-
interesados). portantes variaciones, ya que res, brinda servicio personalizado

De acuerdo con estos datos pU- depende de la complejidad del al cliente y ofrece un sello propio
blicos, adquirir una franquicia de modelo elegido, pero se habla de productos naturales.
farmacia implica: de rangos que van del 7 al 20 por . oy
« Laentrega de manuales de opera-  ciento. La incor p oraci O_n

cién y aplicaciones para gestién De uno a seis empleados por d e un consu I_t orio

del negocio. unidad. ‘1 :

| » of medico brinda
Una inversion inicial de entre » Las marcas mas grandes of'recen
$1712000 ¥ $316,000 -montos que  2POYOS para: adaptaryequiparel §g lud a los
: . : local; cumplir con los criterios de :
ueden incluir el concepto de ' P
Euota de franquicia—. . Cofepris (lo gue incluye certifi- Cll entes y suma
Un establecimiento de entre 50 cacion de médicos, dado el caso): |1 9 resosa |
. eCios titivos por la com- .

y 150m2 Algunas marcas ofrecen pr. ?C’oq coMmpe . neqgocio.

apoyo para ubicar el lugar ideal Ejrd en vollgmznlde mercainaas, Y J ,

en esquinas de avenidas con alto ﬁ?acﬁ?c;on te pers;_“f‘ o ) Ademas de

trafico peatonal y autornovilisti- as alla de estas condiciones, fo ;

co. Otras exigen la disponibilidad gu‘(‘e‘s.lemprie se 19 de.be demzj.{ldar medicamentos

de espacio para estacionamiento. alfranquiciante gs.m.novaam_l’en a lg unas

La recuperacioén de la inversién se el modelo de servicio, innovacién .

calcula entre 12,y 36 meses. en productos y soportes opera- farmacias

Lasregalias son de1a 3% de las tl:VOS, ¥ precios C(/)Il'lp'etltl‘VOS ’ ofrecen

ventas mensuales netas. dice Ariadne Ortiz, directora de

El fondo de publicidad instity-  Franquicias de Generi-K dela Dra pro ductos de

cional va de 0.5 a 1% de las ventas Livia. Esta marca rmchoag;r_m b e |_ |_e Za y h asta

mensuales netas. fundada en 2003 se especializa en

La vigencié del contrato es de medicarnentos genéricos, tienes3  d barrotes.
be :
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\ genéricasenel

\ consumo nacional : i
tdetérrnams. P i z
R i S
7 US$15,000
\ millones es el valor \ ~
\ del mercado de ,/ -
medicamentos en
\ México. // 7 $787 :
i #» ¢ es el gasto per % .
e \  capitzdelos v

\  mexicanos en )
medicinas.

ICNISTCCK

Fuentes: ProMéxico/Secretaria de Economia, Deloitte México, Cofepris, Funsalud, Canifarma, Unefarm, Eigina 4 5
g
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